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ABSTRACT 
Identify the characteristics of local and foreign tourists using spa discount vouchers at PrimeBiz Hotel Kuta. 
Evaluate the effectiveness of the promotional strategy using discount vouchers in increasing the number of 
local and foreign tourists using spa vouchers. Identify factors that hinder the effectiveness of the promotional 
strategy with discount vouchers implemented by the hotel. The type of research used in this study is 
descriptive qualitative. Data processing in this research uses triangulation, including source, method, and 
time triangulation. Data collection techniques include observation, interviews, and document studies. Local 
tourists using spa discount vouchers at PrimeBiz Hotel Kuta are typically aged 25-45, predominantly female, 
with middle to upper-middle incomes, seeking relaxation after a busy urban lifestyle. Foreign tourists, aged 
30-50, are mostly female from countries with strong self-care cultures such as Japan, South Korea, and 
European countries. They tend to seek unique and authentic spa experiences. Both groups show high 
satisfaction levels and often recommend the spa services. The strategy of offering discount vouchers for spa 
services at PrimeBiz Hotel Kuta has effectively increased interest and usage of these facilities among local 
and foreign tourists, with usage rates ranging from 24-36% of the vouchers distributed. Despite challenges 
such as high service costs and limited usage time, discount vouchers create a sense of urgency and higher 
perceived value, encouraging tourists to use the services during their stay. This indicates that discounts not 
only attract short-term interest but also have the potential to build customer loyalty through positive 
experiences. Significant barriers include the perceived high cost of services, the non-essential nature of spa 
services, and competition from free hotel amenities such as swimming pools. These factors contribute to why 
many local and foreign tourists are reluctant to use the spa facilities. 
Keywords: service, promotion, spa, discount vouchers 

 
ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk Untuk mengetahui karakteristik wisatawan lokal dan asing , serta 
mengevaluasi efektifitas penerapan strategi  promosi dengan mengunakan voucher diskon yang 
dilakukan hotel dalam meningkatkan jumlah wisatawan lokal dan asing yang pengguna vocher SPA 
serta untuk mengetahui faktor menghambat efektifitas penerapan strategi  promosi dengan mengunakan 
voucher diskon yang dilakukan hotel. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
kualitatif deskriptif. pengolahan data pada penelitian ini  menggunakan triangulasi, yaitu triangulasi 
data,  sumber, metode, dan waktu. Sedangkan teknik pengumpulan datanya menggunakan observasi, 
wawancara, dan studi dokumen. Wisatawan lokal yang menggunakan voucher diskon spa di PrimeBiz 
Hotel Kuta umumnya berusia 25-45 tahun, mayoritas perempuan dengan pendapatan menengah ke atas, 
yang mencari relaksasi setelah gaya hidup sibuk. Sementara wisatawan asing, berusia 30-50 tahun, 
mayoritas perempuan dari negara dengan budaya perawatan diri seperti Jepang, Korea Selatan, dan 
negara Eropa, cenderung mencari pengalaman spa yang unik dan autentik. Kedua kelompok 
menunjukkan tingkat kepuasan yang tinggi dan sering merekomendasikan layanan spa.Strategi 
pemberian voucher diskon untuk layanan SPA di Primebiz hotel Kuta telah berhasil meningkatkan 
minat dan penggunaan fasilitas tersebut di kalangan wisatawan lokal dan asing hotel berkisar 24-36% 
dari vocher yang di bagikan ke wisatawan lokal dan asing hotel. Meskipun ada tantangan seperti harga 
layanan yang tinggi dan waktu penggunaan yang terbatas, voucher diskon menciptakan rasa urgensi 
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dan persepsi nilai yang lebih tinggi, mendorong wisatawan lokal dan asing untuk memanfaatkan layanan 
tersebut selama menginap. Ini menunjukkan bahwa pemberian diskon bukan hanya menarik minat 
jangka pendek, tetapi juga berpotensi membangun loyalitas pelanggan melalui pengalaman positif yang 
dihasilkan. masih ada beberapa hambatan yang signifikan. Biaya layanan yang dianggap tinggi, layanan 
SPA yang tidak dianggap sebagai kebutuhan utama, dan persaingan dengan fasilitas hotel gratis seperti 
kolam renang menjadi alasan utama mengapa banyak wisatawan lokal dan asing enggan menggunakan 
fasilitas spa. 
Kata Kunci: layanan, Promosi,  spa, vocher potongan 

 
 

PENDAHULUAN 
Bali sebagai destinasi wisata global yang  menarik jutaan wisatawan dari dalam dan 

luar negeri setiap tahun. bali menjadi tujuan favorit berkat keindahan alam, budaya yang 
kaya, dan keramahan penduduknya. Pasca pandemi, Bali mengalami peningkatan jumlah 
kunjungan wisatawan lokal yang signifikan Di sisi lain, wisatawan mancanegara juga mulai 
kembali memadati Bali seiring dengan pulihnya sektor pariwisata global. Wisatawan dari 
Australia, Tiongkok, dan Eropa menjadi mayoritas yang datang. Pada tahun 2023, Bali 
mencatat kunjungan wisatawan mancanegara sebanyak 5 juta orang. Pada bulan Desember 
2023 saja, terdapat 481.646 kunjungan wisatawan mancanegara, meningkat 19,47% 
dibandingkan bulan sebelumnya. Proyeksi untuk tahun 2024 menunjukkan bahwa jumlah 
kunjungan wisatawan mancanegara ke Bali dapat mencapai 7 juta orang. Wisatawan dari 
Australia mendominasi kedatangan dengan share sebesar 25,70% pada bulan Desember 
2023. Kuta, sebagai salah satu kawasan paling populer di Bali, menjadi pusat keramaian 
dengan banyaknya wisatawan yang berkumpul di area ini.  

Terlepas dari pengembangan industri yang terus meningkat, industri pehotelan 
didorong untuk ikut bergerak dan menyesuaikan pelayanan mereka berdasarkan tren yang 
sedang berlangsung demi menghadapi tantangan dan persaingan. Untuk mengantisipasi 
permasalahan tersebut, salah satu hal yang dapat dilakukan adalah dengan memiliki 
keunikannya masing-masing untuk tetap bersaing, memiliki strategi pemasaran yang baik, 
serta menyediakan pelayanan dan fasilitas yang lengkap. Hotel juga harus siap untuk 
mendengarkan dan menyediakan kebutuhan para wisatawan lokal dan asingnya yang 
berubah tiap harinya. Industri perhotelan harus mengetahui dan melakukan upaya dalam 
mendengarkan suara wisatawan lokal dan asing tentang kebutuhan (customer need) dan 
keingian (customer want) para wisatawan lokal dan asingnya. Industri perhotelan yang 
bergantung pada wisatawan lokal dan asing untuk menyewa dan menggunakan fasilitas 
yang disediakan harus dapat berusaha memberikan kesan yang berbeda terhadap produk 
jasa serta pelayanan yang diberikan kepada para wisatawan lokal dan asingnya. 

Menambah fasilitas menjadi salah satu cara hotel untuk terus bersaing di industri 
perhotelan yang terus berkembang sekarang. “Fasilitas merupakan suatu penyedia 
berbagai perlengkapan yang berbentuk fisik memberikan kemudahan kepada para 
konsumen yang menggunakan jasa hotel, melaksanakan berbagai aktivitas atau kegiatan 
sehingga kebutuhan konsumen selama menginap terpenuhi”,(Srijani & Hidayat, 2017). 
Hotel yang memiliki fasilitas yang lengkap dapat menjadi suatu nilai tambah karena telah 
berhasil memuaskan wisatawan lokal dan asingnya. Fasilitas utama yang disediakan hotel 
yakni kamar hotel dengan seluruh perlengkapan yang disediakan didalamnya, dengan 
fasilitas seperti restoran, kolam renang dan gym sebagai fasilitas pendukung hotel. 
Menurut (Wisman Ronny Okvianto, 2020) “Fasilitas dapat dibedakan menjadi 2 macam, 
yaitu: Fasilitas Fisik yang berupa benda atau segala sesuatu yang dapat dibendakan dan 
mempunyai peran dalam memudahkan dan melancarkan suatu usaha, dan Fasilitas non 
Fisik yang berupa suatu benda mati dan mempunyai peran untuk mendukung suatu usaha 
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seperti, wifi, air, dll”. Fasilitas memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan 
yang dapat ditunjukan jika fasilitas hotel buruk maka kepuasan pelanggan menurun dan 
sebaliknya (Juliana et al., 2021). Oleh karena itu, setiap bisnis diharapkan mampu untuk 
terus memberi kepuasan kepada konsumen sebagai cara untuk menaklukan persaingan 
bisnis (Harwindito, Lovendang, & Dyahjatmayanti, 2019). Perusahaan tentunya akan 
menjadi sukses jika dapat menentukan target dan program pasar yang tepat (Rini, 
Maryetti, & Andryani, 2019). 

PrimeBiz Hotel merupakan hotel berbintang 4 yang terletak di Jl. Raya Kuta No.66, 
hotel telah berdiri pada tahun 2013 ini dekat dengan berbagai atraksi wisata seperti pantai 
Kuta, pusat perbelanjaan, dan berbagai restoran serta tempat hiburan malam. Lokasinya 
yang strategis memudahkan wisatawan untuk menjelajahi keindahan bali. Industri 
perhotelan, bagian integral dari pariwisata, menyediakan akomodasi bagi pebisnis dan 
wisatawan. Hotel kini semakin penting sebagai tempat menginap untuk berbagai 
keperluan. Untuk meningkatkan kepuasan wisatawan lokal dan asing hotel memperluas 
fasilitas dan layanan, seperti menambahkan kolam renang, pusat kebugaran  dan Spa. 

Primebiz hotel Kuta menyediakan tidak hanya jasa penginapan tetapi juga fasilitas 
yang lengkap seperti restoran yang menyediakan makanan lokal dan internasional, kolam 
renang, peminjaman sepeda, ruang pertemuan, sauna dan SPA untuk para wisatawan lokal 
dan asing mereka yang beristirahat. Sebagai hotel yang berlokasikan hanya 2 km dari 
pantai kuta. Primebiz hotel Kuta menjadi salah satu pilihan bagi para wisatawan lokal dan 
asing yang ingin berekreasi dan bersantai. Salah satu fasilitas yang disediakan untuk 
memenuhi kebutuhan relaksasi wisatawan lokal dan asing adalah SPA.  

SPA didefinisikan sebagai suatu cara penatalaksanaan kesehatan dengan 
menggunakan air dalam berbagai bentuk untuk mengobati suatu penyakit atau untuk 
mempertahankan kesehatan suatu individu. (Mardirita & Faidah, 2021). SPA menjadi suatu 
tempat yang menyediakan pelayanan untuk meningkatkan kesehatan tubuh, jiwa dan 
pikiran. Fasilitas SPA yang berlokasikan didalam hotel menyediakaan jasa layanan pijit dan 
perawatan kecantikan kulit. Tujuan dari fasilitas SPA selain untuk mencari untuk, fasilitas 
ini juga bertujuan untuk memberikan rasa relaksasi kepada para wisatawan lokal dan asing.  

 Pelayanan SPA yang kembali meningkat setelah masa pandemi, Primebiz hotel 
mencoba menarik kembali perhatian para konsumen yang menikmati pelayanan SPA 
dengan melakukan promosi. Promosi merupakan elemen baruan yang berfokus pada upaya 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan suatu merek 
dan produk perusahaan (Prasetio & Laturette, 2017). Strategi pemasaran adalah 
serangkaian tujuan, kebijakan, dan aturan yang memberikan arah bagi upaya pemasaran 
perusahaan dari waktu ke waktu. ( Assauri, 20013 ) Strategi ini harus disusun berdasarkan 
analisis keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta peluang dan ancaman dari 
lingkungan eksternal. Setiap perusahaan perlu menganalisis kekuatan dan kelemahannya 
untuk memperkuat strategi pemasaran dan mengatasi kelemahan melalui inovasi. Strategi 
pemasaran adalah langkah untuk mewujudkan rencana pemasaran yang telah dirancang, 
dengan mempertimbangkan perubahan lingkungan dan persaingan yang terus 
berkembang.  

Promosi adalah bagian dari komunikasi yang terdiri dari pesan perusahaan yang 
didesain untuk menstimulasi terjadinya kesadaran (awareness), ketertarikan (interest), dan 
berakhir dengan tindakan pembelian (purchase) yang dilakukan oleh pelanggan terhadap 
produk atau jasa perusahaan (Kotler, 201). Demi meningkatkan pengunjung untuk 
menggunakan fasilitas layanan SPA yang tersedia, Primebiz hotel Kuta mencoba untuk 
melakukan promosi, sebagai upaya untuk menginformasikan, membujuk, dan menarik para 
wisatawan lokal dan asing hotel yang sedang beristirahat untuk menggunakan salah satu 
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fasilitas yang disediakan. salah satu cara promosi yang dapat dilakukan adalah dengan 
menyediakan voucher diskon bagi para wisatawan lokal dan asing yang tertarik dengan 
layanan pijat. Dalam kegiatan ini hotel berusaha untuk mempromosikan seluruh produk 
jasa yang dimilikinya, baik langsung maupun tidak langsung. Salah satu tujuan promosi 
adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon 
wisatawan lokal dan asing yang baru. 

Pelayanan SPA kurang dipandang menjadi kebutuhan utama para wisatawan lokal 
dan asing yang menginap di hotel selain harga dapat membuat para wisatawan lokal dan 
asing berpikir ulang untuk menggunakan layanan tersebut. Maka dari itu voucher menjadi 
salah satu media promosi yang dipilih Primebiz hotel untuk membantu menarik kembali 
minat dan memperkenalkan fasilitas pelayanan SPA yang disediakan Primebiz hotel . 
Voucher sebagai alat promosi diberikan kepada konsumen sebagai tambahan yang dapat 
ditukar dengan jasa yang disediakan. Voucher pada umumnya adalah sebuah potongan 
harga. Terkadang Voucher dapat diberikan kepada para konsumen sebagai rasa dan ucapan 
terima kasih atas loyalitas mereka karena sudah memilih dan menggunakan layanan atau 
barang yang disediakan. Konsumen yang menerima voucher dapat meningkatkan rasa 
ketertarikan mereka untuk datang kembali dan membantu mempromosikan dengan 
menceritakan pengalaman positifnya kepada orang terdekat atau dengan meninggalkan 
ulasan.  
 

METODE 
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif. Penelitian kualitatif 

bertujuan untuk mendalami fakta dalam kehidupan masyarakat, menyempurnakan teori, 
memverifikasi data, serta mengamati kronologi sejarah. peneliti dapat memahami subjek 
dan merasakan pengalaman yang dialami subjek dalam kehidupan sehari-hari. Penelitian 
kualitatif melibatkan peneliti secara langsung, memungkinkan pemahaman yang mendalam 
tentang konteks, situasi, dan setting alami dari fenomena yang diteliti. Setiap fenomena 
dipandang sebagai sesuatu yang unik karena terkait dengan konteks yang berbeda. 

Metode ini tidak memerlukan pola matematik, statistik, atau komputer. Prosedur 
penelitian dilakukan tanpa menggunakan angka dalam pengumpulan data dan penguraian 
hasil (Mamik, 2015). penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan dengan cara 
memaparkan, menguraikan, atau melukiskan kesimpulan. (Muhammad, 2021). Tujuan dari 
penelitian kualitatif adalah untuk memahami suatu konteks secara mendalam, dengan 
menggambarkan secara rinci kondisi alami yang ada. Hal ini bertujuan untuk memahami 
apa yang sebenarnya terjadi di lapangan. metode pengumpulan data dengan cara 
memahami dan mempelajari teori-teori dari berbagai literatur yang relevan dengan 
penelitian. terdapat empat tahap dalam studi pustaka: menyiapkan alat-alat yang 
diperlukan, menyiapkan bibliografi kerja, mengorganisasikan waktu, serta membaca dan 
mencatat bahan penelitian. Data dikumpulkan dari berbagai sumber seperti buku, jurnal, 
dan penelitian sebelumnya. Metode analisis yang digunakan adalah analisis konten dan 
analisis deskriptif. Bahan pustaka yang diperoleh dianalisis secara kritis dan mendalam 
untuk mendukung proposisi dan gagasan yang diusulkan. ( Zed ,2004). 

Prosedur pengumpulan data dalam penelitian ini meliputi data primer seperti 
observasi dan wawancara, serta data sekunder berupa studi dokumen. Observasi adalah 
aktivitas pengamatan langsung yang dilakukan oleh peneliti dengan menggunakan indra 
penglihatan, penciuman, pendengaran, perabaan, dan jika perlu, pengecapan. Instrumen 
observasi dalam penelitian kualitatif biasanya berupa panduan observasi, tes, angket, foto, 
video, dan rekaman suara yang melengkapi data hasil wawancara (Zakariah, Afriani, & 
Zakariah, 2020). wawancara adalah percakapan antara dua orang atau lebih untuk 
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mendapatkan informasi atau pemahaman mengenai suatu masalah dengan pola tanya jawab 
yang terstruktur. Peneliti menggunakan wawancara mendalam untuk menggali informasi 
lebih spesifik dan mendapatkan jawaban yang bervariasi dari narasumber ( Dudi, 2021), 
Studi dokumen digunakan sebagai pelengkap dari prosedur pengumpulan data lainnya dan 
dapat berupa dokumen pribadi atau dokumen resmi (Mardawani, 2020). 

Dalam penelitian kualitatif, terdapat beberapa teknik analisis data yang digunakan 
untuk memastikan akurasi dan kredibilitas hasil penelitian. Teknik-teknik ini melibatkan 
berbagai metode untuk memverifikasi dan memperkuat temuan penelitian. Berikut adalah 
beberapa teknik yang umum digunakan: (1) Triangulasi data melibatkan penggunaan 
berbagai sumber data, teori, teknik analisis, dan peneliti untuk menguatkan hasil penelitian. 
Teknik ini bertujuan untuk memperkaya pemahaman tentang fenomena yang diteliti 
dengan melihatnya dari berbagai sudut pandang. Dengan menerapkan triangulasi, peneliti 
dapat memastikan bahwa hasil penelitian tidak bias dan lebih representatif. (2) Member 
checking adalah proses di mana hasil wawancara atau data yang dikumpulkan 
dikonfrontasikan kembali dengan partisipan penelitian. Partisipan diminta untuk membaca, 
mengoreksi, atau mengonfirmasi hasil data yang telah disusun oleh peneliti. Teknik ini 
membantu memastikan bahwa interpretasi dan kesimpulan peneliti akurat dan sesuai 
dengan pengalaman dan perspektif partisipan. (3)Auditing melibatkan keterlibatan pihak 
luar atau ahli untuk memverifikasi hasil penelitian. Auditor menilai apakah hasil penelitian 
benar-benar mencerminkan kondisi atau situasi yang diobservasi (grounded) dan apakah 
kesimpulan yang diambil logis. Teknik ini juga mengevaluasi apakah strategi yang 
digunakan dalam penelitian efektif dalam meningkatkan kredibilitas temuan. Auditor 
berperan penting dalam mengkonfirmasi dan menilai keakuratan serta validitas hasil 
penelitian.Teknik-teknik ini dirancang untuk meningkatkan kredibilitas dan akurasi hasil 
penelitian kualitatif, memastikan bahwa temuan yang diperoleh benar-benar 
mencerminkan fenomena yang diteliti dan dapat dipercaya. (Williams & Moser, 2019). 

Teknik analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara sistematis 
data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi dengan cara 
mengorganisasikan data, meyusun kedalam pola, dan membuat. Teknik analisis data pada 
penelitian ini dengan analisis data sebelum dilapangan, analisis data pada saat dilapangan 
dan sesudah dilapangan melalui tahapan (1) reduksi data (2) penyajian data (3) verifikasi (4) 
uji kredibilitas data dengan cara mengecek data yang telah diperoleh melalui berbagai 
sumber dengan metode yang sama. Data yang telah dianalisis oleh peneliti sehingga 
menghasilkan suatu kesimpulan yang didukung oleh bukti yang valid dan kuat kesimpulan 
(Sugiyono, 2016).  
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan observasi serta wawancara dengan manajer, supervisor, dan terapis di 
Primebiz hotel Kuta. Layanan spa Escape Spa yang berlokasi di lantai 5 PrimeBiz Hotel 
Kuta untuk jam operasional mulai pukul 14.00 sampai 22.00 wita dengan menyediakan 
beragam pilihan perawatan, pijat dan durasi yang d sesuaikan kebutuhan wisatawan. 
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Gambar 1. Daftar Harga Fasilitas SPA 
(Sumber:  Dokumentasi Peneliti, 2024) 

 
Pemberian voucher diskon kepada wisatawan lokal dan asing hotel merupakan salah 

satu strategi pemasaran yang digunakan Primebiz hotel Kuta untuk meningkatkan 
penggunaan layanan SPA. Strategi ini tidak hanya bertujuan untuk menarik minat 
wisatawan lokal dan asing, tetapi juga untuk mendorong mereka menggunakan layanan 
yang ditawarkan selama masa menginap. Voucher diskon ini berlaku terbatas, baik dari segi 
jumlah potongan harga maupun masa berlakunya, sehingga wisatawan lokal dan asing 
merasa perlu segera memanfaatkannya sebelum masa berlaku habis.   

Ditemukan berapa temuan wisatawan lokal dalam mengunakan vocher Spa. 
Wisatawan lokal yang memanfaatkan voucher diskon spa umumnya berada dalam rentang 
usia 25-45 tahun, kelompok usia yang cenderung lebih sadar akan pentingnya kesehatan 
dan relaksasi. Mayoritas pengguna voucher ini adalah perempuan, yang lebih tertarik pada 
layanan perawatan diri dan kecantikan. Wisatawan lokal dengan pendapatan menengah ke 
atas lebih cenderung memanfaatkan voucher diskon spa, karena mereka memiliki daya beli 
yang lebih tinggi dan kesadaran akan pentingnya perawatan kesehatan. Selain itu, 
wisatawan lokal yang sering mengunjungi spa biasanya adalah mereka yang tinggal di 
daerah perkotaan dan memiliki gaya hidup sibuk, sehingga membutuhkan waktu untuk 
relaksasi. Berdsarkan tingkat kepuasan wisatawan lokal terhadap layanan spa dengan 
voucher diskon cukup tinggi, terutama jika layanan tersebut memenuhi harapan mereka 
dalam hal kualitas dan kenyamanan. Kepuasan ini berkontribusi pada loyalitas mereka 
untuk kembali menggunakan layanan spa di masa mendatang. Sedangkan  

Wisatawan asing yang memanfaatkan voucher diskon spa umumnya berada dalam 
rentang usia 30-50 tahun, kelompok usia yang cenderung mencari pengalaman relaksasi 
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dan perawatan kesehatan selama liburan. Sama seperti wisatawan lokal, mayoritas 
pengguna voucher diskon spa adalah perempuan, namun ada juga peningkatan jumlah pria 
yang tertarik pada layanan spa. Wisatawan asing yang paling banyak memanfaatkan 
voucher diskon spa berasal dari negara-negara dengan budaya perawatan diri yang kuat, 
seperti Jepang, Korea Selatan, dan negara-negara Eropa. Selain itu, wisatawan asing yang 
tinggal lebih lama di Bali, seperti mereka yang berlibur selama lebih dari satu minggu, lebih 
cenderung memanfaatkan voucher diskon spa untuk mengisi waktu luang mereka. 
Wisatawan asing lebih tertarik pada layanan spa yang menawarkan pengalaman unik dan 
autentik, seperti pijat dengan minyak esensial lokal dan perawatan tubuh yang 
menggunakan bahan-bahan alami dari Bali. Mereka juga cenderung memilih paket 
perawatan yang lebih panjang dan komprehensif. Wisatawan asing juga menunjukkan 
tingkat kepuasan yang tinggi terhadap layanan spa dengan voucher diskon. Mereka 
menghargai keramahan staf, kualitas perawatan, dan suasana spa yang menenangkan. 
Kepuasan ini sering kali mendorong mereka untuk merekomendasikan layanan spa kepada 
teman dan keluarga mereka. 

Selain itu Efektivitas pengunaan vocher kelangkaan atau keterbatasan ketersediaan 
suatu barang atau layanan dapat meningkatkan persepsi nilai dan keinginan untuk 
memperoleh barang atau layanan tersebut. Strategi pemberian voucher dengan masa 
berlaku terbatas di Primebiz hotel Kuta memanfaatkan prinsip ini. Ketika wisatawan lokal 
dan asing merasa bahwa mereka harus segera enggunakan voucher tersebut sebelum masa 
berlakunya habis, hal ini menciptakan urgensi yang mendorong keputusan pembelian cepat 
Ini merupakan strategi yang di terapkan hotel untuk Penciptaan Rasa Urgensi dan 
Kelangkaan, Voucher diskon yang diberikan oleh Primebiz hotel Kuta hanya berlaku 
selama wisatawan lokal dan asing menginap. Dengan menetapkan batasan waktu ini, hotel 
menciptakan rasa urgensi, yang mendorong wisatawan lokal dan asing untuk segera 
menggunakan layanan SPA agar voucher tidak hangus.  

Selain itu Penyesuaian Harga dengan Diskon, Harga layanan yang tetap kompetitif 
dan sesuai dengan kualitas yang ditawarkan juga menjadi faktor penting. Dengan harga 
terendah Rp 100.000 dan tertinggi Rp 350.000, wisatawan lokal dan asing diberikan pilihan 
sesuai dengan anggaran dan preferensi mereka. Diskon yang diberikan melalui voucher 
memastikan bahwa layanan tersebut lebih terjangkau, namun tetap memberikan 
pengalaman yang memuaskan. Hal ini sejalan dengan teori persepsi nilai, di mana 
konsumen cenderung lebih menghargai produk atau layanan yang ditawarkan dengan 
potongan harga, karena mereka merasa mendapatkan penawaran yang lebih baik. Diskon 
atau potongan harga memiliki pengaruh signifikan terhadap persepsi nilai pelanggan 
terhadap suatu produk atau layanan. Penelitian menunjukkan bahwa konsumen cenderung 
lebih menghargai produk atau layanan yang ditawarkan dengan diskon, karena mereka 
merasa mendapatkan "lebih banyak" dari yang mereka bayarkan. Dalam konteks Primebiz 
hotel Kuta, voucher diskon untuk layanan SPA memberikan nilai tambah bagi wisatawan 
lokal dan asing, karena mereka dapat menikmati layanan berkualitas dengan harga yang 
lebih terjangkau. Ini tidak hanya meningkatkan peluang penggunaan layanan, tetapi juga 
memperkuat persepsi positif terhadap hotel secara keseluruhan.  

Pengalaman Positif dan Loyalitas Pelanggan Hotel mengharapkan bahwa dengan 
memberikan pengalaman yang memuaskan melalui layanan SPA, wisatawan lokal dan 
asing akan merasa lebih puas dan termotivasi untuk kembali menggunakan layanan 
tersebut di masa mendatang. Pengalaman positif ini tidak hanya akan mendorong 
wisatawan lokal dan asing untuk menggunakan voucher saat ini, tetapi juga membangun 
loyalitas pelanggan, di mana wisatawan lokal dan asing yang puas cenderung kembali ke 
hotel di masa mendatang. Strategi ini juga mendukung upaya jangka panjang hotel dalam 
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menciptakan basis pelanggan yang setia. Pengalaman positif yang dihasilkan dari 
penggunaan voucher diskon diharapkan dapat meningkatkan loyalitas pelanggan. Menurut 
teori ini, kepuasan pelanggan dari pengalaman layanan yang baik akan mendorong mereka 
untuk kembali menggunakan layanan tersebut di masa mendatangDengan demikian, 
strategi pemberian voucher tidak hanya berfungsi sebagai insentif jangka pendek, tetapi 
juga sebagai investasi jangka panjang dalam membangun hubungan yang kuat dengan 
pelanggan. 

Primebiz hotel Kuta memberikan voucher diskon layanan SPA kepada wisatawan 
lokal dan asing sebagai upaya meningkatkan minat dan penggunaan fasilitas SPA. 
Tanggapan dari para wisatawan lokal dan asing umumnya positif, namun terdapat 
beberapa masukan penting beberapa wisatawan lokal dan asing mengajukan saran untuk 
memperpanjang masa berlaku voucher dan meningkatkan jumlah pemakaian untuk 
wisatawan lokal dan asing yang menginap lebih lama. Masukan ini penting bagi hotel 
untuk meningkatkan kepuasan wisatawan lokal dan asing di masa mendatang. 

 Meskipun begitu, pemberian voucher diskon dianggap sebagai strategi yang efektif 
untuk menarik perhatian wisatawan lokal dan asing, terutama bagi mereka yang belum 
pernah menggunakan fasilitas SPA angka pengunaan  vocher potongan spa berdasarkan 
data yang diperoleh hotel berkisar 24-36% dari vocher yang di bagikan ke wisatawan lokal 
dan asing hotel.  Berdasarkan wawancara dengan manajer, supervisor, dan terapis di 
Primebiz hotel Kuta, terdapat beberapa alasan utama mengapa para wisatawan lokal dan 
asing tidak berminat menggunakan fasilitas SPA meskipun telah diberikan voucher diskon.  
Biaya di anggap masih cukup tinggi terutama wisatawan lokal, berbeda dengan wisaatawan 
asing. Wisatawan lokal mengalokasikan anggaran mereka untuk kebutuhan lain seperti 
akomodasi, makanan, transportasi, dan belanja barang bermerek yang dapat dipamerkan. 
sifat layanan SPA yang tidak berwujud (intangible) menjadi faktor utama yang 
menghambat minat wisatawan lokal. Fasilitas gratis seperti kolam renang dan pusat 
kebugaran lebih diminati karena tidak memerlukan biaya tambahan. wisatawan lokal  lebih 
memilih membelanjakan uang mereka untuk barang-barang yang dapat dilihat dan 
disentuh, dibandingkan dengan layanan pijat yang bersifat tidak berwujud (intangible). 

Tidak Dianggap Sebagai Kebutuhan Utama layanan SPA dianggap sebagai 
kebutuhan sekunder oleh para wisatawan lokal dan asing. Mereka lebih memprioritaskan 
kebutuhan utama seperti makanan dan transportasi, sehingga layanan pijat tidak dianggap 
penting dan tidak mendesak.. Selain itu, batasan waktu dalam menggunakan layanan SPA 
membuatnya kurang menarik, terutama bagi wisatawan lokal  yang datang berkelompok 
dan ingin bersantai bersama-sama. 

Waktu yang Terbatas, waktu yang dibatasi untuk penggunaan fasilitas SPA 
menjadi kurang menarik bagi wisatawan lokal dan asing, terutama bagi mereka yang hanya 
menginap dalam waktu singkat atau datang dengan rombongan. Secara keseluruhan, 
tingginya biaya, anggapan bahwa layanan SPA bukanlah kebutuhan utama, dan persaingan 
dengan fasilitas hotel gratis adalah faktor utama yang membuat para wisatawan lokal dan 
asing enggan menggunakan fasilitas SPA di Primebiz hotel Kuta. 
 

SIMPULAN 
Karakteristik wisatawan yang mengunkan vocher diskon PrimeBiz Hotel Kuta, 

ditemukan bahwa wisatawan lokal yang memanfaatkan voucher diskon spa umumnya 
berusia 25-45 tahun, mayoritas perempuan, dan memiliki pendapatan menengah ke atas. 
Mereka sering mengunjungi spa untuk relaksasi karena gaya hidup sibuk di perkotaan. 
Tingkat kepuasan mereka terhadap layanan spa dengan voucher diskon cukup tinggi, yang 
berkontribusi pada loyalitas mereka. Sementara itu, wisatawan asing yang memanfaatkan 
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voucher diskon spa umumnya berusia 30-50 tahun, mayoritas perempuan, dan berasal dari 
negara-negara dengan budaya perawatan diri yang kuat seperti Jepang, Korea Selatan, dan 
negara-negara Eropa. Mereka lebih tertarik pada layanan spa yang menawarkan 
pengalaman unik dan autentik, serta cenderung memilih paket perawatan yang lebih 
panjang. Wisatawan asing juga menunjukkan tingkat kepuasan yang tinggi terhadap 
layanan spa, yang sering mendorong mereka untuk merekomendasikan layanan tersebut 
kepada teman dan keluarga. 

Strategi pemberian voucher diskon untuk layanan SPA di Primebiz hotel Kutatelah 
berhasil meningkatkan minat dan penggunaan fasilitas tersebut di kalangan wisatawan 
lokal dan asing hotel berkisar 24-36% dari vocher yang di bagikan ke wisatawan lokal dan 
asing hotel. Meskipun ada tantangan seperti harga layanan yang tinggi dan waktu 
penggunaan yang terbatas, voucher diskon menciptakan rasa urgensi dan persepsi nilai 
yang lebih tinggi, mendorong wisatawan lokal dan asing untuk memanfaatkan layanan 
tersebut selama menginap. Ini menunjukkan bahwa pemberian diskon bukan hanya 
menarik minat jangka pendek, tetapi juga berpotensi membangun loyalitas pelanggan 
melalui pengalaman positif yang dihasilkan. 

Meskipun strategi voucher diskon efektif dalam menarik perhatian sebagian 
wisatawan lokal dan asing, masih ada beberapa hambatan yang signifikan. Biaya layanan 
yang dianggap tinggi, layanan SPA yang tidak dianggap sebagai kebutuhan utama, dan 
persaingan dengan fasilitas hotel gratis seperti kolam renang menjadi alasan utama 
mengapa banyak wisatawan lokal dan asing enggan menggunakan fasilitas SPA. Faktor-
faktor ini menunjukkan bahwa sementara strategi diskon bermanfaat, perlu ada 
penyesuaian lebih lanjut dalam penawaran layanan atau strategi pemasaran untuk 
mengatasi kendala tersebut dan meningkatkan tingkat penggunaan layanan SPA. 
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